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ABSTRAK 
Persaingan bisnis pada dewasa  ini merupakan sebuah tantangan bagi pengusaha untuk 
tetap berada dalam persaingan global. Strategi pemasaran terpadu adalah strategi bauran 
promosi melalui periklanan, promosi penjualan dan personal selling. Tujuan penelitian 
adalah mengetahui pengaruh periklanan, personal selling dan promosi penjualan terhadap 
keputusan pembelian produk Bokashi pada PT. Pak Oles Tokcer di Denpasar. Jumlah 
sampel sebanyak 120 responden, pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner. Teknik 
analisis menggunakan analisis regresi linier berganda. Berdasarkan hasil analisis ditemukan 
bahwa, periklanan, personal selling dan promosi penjualan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Bokashi pada PT. Pak Oles Tokcer di 
Denpasar. 
Kata kunci: Periklanan, Personal Selling, Promosi Penjualan dan Keputusan Pembelian. 
 
ABSTRACT 
Competition in today's business is a challenge for employers to remain in the global 
competition. Integrated marketing strategy is the promotion mix strategy through 
advertising, sales promotion and personal selling. The research objective was to determine 
the influence of advertising, personal selling and sales promotion on product purchasing 
decisions Bokashi at PT. Pak Oles tokcer in Denpasar. The total sample of 120 respondens, 
data collection is done through questionnaires. Techniques Analysis is multiple linear 
regression analysis. Based on the analysis found that is, advertising, personal selling and 
sales promotion of positive and significant effect on purchasing product decisions Bokashi 
at PT. Pak Oles tokcer in Denpasar. 
Keywords: Advertising, Personal Selling, Sales Promotion and Purchasing Decisions 
 
 
PENDAHULUAN 
Setiap perusahaan pasti memiliki tujuan untuk terus hidup dan berkembang. 
Tujuan tersebut dapat dicapai dengan mempertahankan dan meningkatkan tingkat 
keuntungan atau laba perusahaan. Persaingan bisnis yang sangat tajam pada 
dewasa  ini merupakan sebuah tantangan bagi pengusaha untuk tetap berada 
dalam persaingan global. Perusahaan yang tidak dapat memenuhi selera 
konsumen praktis akan mengalami penurunan volume penjualan.  
Ni Putu Wistya Sari, Pengaruh Bauran Promosi… 
1272 
 
Pemasaran menjadi hal yang sangat penting dan sangat menarik untuk 
dikaji, dan setiap perusahaan diharapkan memiliki strategi pemasaran yang tepat 
agar nantinya mampu memberikan profit atau keuntungan yang relatif besar bagi 
perusahaannya (Aunul, 2010). Pemasaran merupakan salah satu kegiatan dari 
berbagai kegiatan pokok yang dilakukan  perusahaan demi memperoleh laba yang 
memadai untuk menjaga dan mempertahankan keseimbangan serta 
mengembangkan usahanya (Merky, 2013). 
Keadaanidunia usahaibersifat dinamisiyang selalu mengalamiiperubahan 
dariowaktu keowaktu. Setiapoperusahaan selaluomenetapkan danomenerapkan 
strategiidan caraopelaksanaan kegiatanopemasarannya. Strategi pemasaranoyang 
dilakukan adalah dengan melaksanakan bauranopemasaran. Bauranopemasaran 
adalah seperangkatoalat pemasaranoyang digunakanoperusahaan untukomencapai 
tujuanopemasarannya dalam pemasaran. (Kotler, 2002 : 82). Alat pemasaran yang 
dimaksud secara mendasar terdiri dari empatovariabel yaituoproduk, harga, 
promosiodan distribusi. 
Penelitian yang dilakukan oleh Adebisi (2008), menyatakan untuk 
menghasilkan penjualan dan keuntungan, manfaat produk harus dikomunikasikan 
kepada pelanggan. Promosi adalah kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi 
konsumen agar konsumen dapat mengenal dan  membeli  produk  tersebut  
(Arvinlucy, 2012). Berta (2011), menyatakan Lemahnya promosi ini akan 
mengakibatkan rendahnya volume penjualan pada perusahaan. 
Unsurodalam strategiopemasaran terpaduoadalah strategiobauran promosi 
yang dilakukan perusahaan yang berkaitanodengan penentuanobagaimana 
perusahaanomenyajikan penawaranoproduk pada segmenopasar tertentu yang 
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merupakan sasaranopasarnya. Ross (2001) melihat bauran promosi sebagai 
program komunikasi pemasaran total produk tertentu. Alida (2012) 
mendefinisikan bauran promosi sebagai penggunaan sarana dalam membawa 
pelanggan dari keadaan ketidaksadaran relatif terhadap keadaan aktif mengadopsi 
produk.  
Militina (2004) mendefinisikan bauran promosi sebagai upaya pemasaran 
yang fungsinya adalah untuk menginformasikan atau membujuk konsumen aktual 
atau potensial tentang manfaat produk yang dimiliki untuk tujuan merangsang 
konsumen membeli atau memulai pembelian produk perusahaan. Hizkia (2014), 
untuk bisa berkomunikasi secara efektif, perusahaan merancang program-program 
promosinya dengan menarik sehingga mampu menarik minat beli konsumen. 
Bauran promosi tersebut terdiri dari periklanan, personal selling, promosi 
penjualan, publisitas dan public relations.  Penelitian ini hanya menggunakan tiga 
bauran promosi, yaitu periklanan, personal selling dan promosi penjualan.  
Keller (2010) menyebutkan bahwa periklanan adalah komunikasi komersil 
dan non personal tentang sebuah organisasi dan produk-produknya yang 
ditranmisikan ke suatu khalayak target melalui media massa. Pujianto (2003),  
mengemukakan bahwa promosi melalui periklanan sangat efektif digunakan 
karena dapat memberikan informasi yang jelas tentang produk, dan iklan juga 
memberi arahan kepada konsumen untuk memilih produk yang dianggap sesuai 
dengan kebutuhannya.  
Cara promosi lainnya dapat dilakukan melalui personal selling atau menjual 
secara langsung kepada konsumen. Ananda (2012)  menyatakan peran personal 
selling sangat penting untuk perusahaan karena pesan yang disampaikan bersifat 
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individual dan dua arah sehingga penjual dapat memberikan informasi yang 
bersifat persuasif yang bisa mempengaruhi kepentingan pembelian dan 
meningkatkan penjualan. Sofy (2013), personal selling merupakan strategi 
pemasaran yang sangat berpengaruh terhadap keputusan seseorang dalam 
membeli produk yang diinginkannya.  
Promosi penjualan adalah usaha pemasar untuk mempromosikan dan 
mempengaruhioorang atau pedagang lain agar tertarikiuntuk melakukanitransaksi 
barang yang akan dipasarkan. Ayunda (2010), promosi penjualan adalahiinsentif 
jangka pendek yang bisa meningkatkanipembelian dan penjualan produk secara 
langsung pada saat itu juga. 
Perusahaan yang mengalami persaingan dalam dunia usaha adalah 
perusahaan di bidang penjualan minyak oles Bokashi pada PT. Karya Pak Oles 
Tokcer di Denpasar. Perusahaanoini telah menampilkanoproduk baruodengan 
berbagai macamomerek dan jenis. Pada tahun 2009 hingga 2013  penjualan 
minyak oles  bokashi mengalami dan penurunan. hal ini dikarenakan banyaknya 
pesaing baru yang bermunculan dengan variasi minyak oles dan urut  yang 
berbeda dan lebih ternama. Tujuan penelitian  adalah untuk mengetahui pengaruh 
variabel periklanan,  personal selling dan promosi penjualan terhadap keputusan 
pembelian minyak oles  bokashi di Kota Denpasar. 
Periklanan merupakan penyajian informasi non personal tentang suatu 
produk, merek, perusahaan atau toko yang dilakukan dengan bayaran tertentu. 
Pujianto (2003), mengemukakan bahwa promosi melalui periklanan sangat efektif 
digunakan karena dapat memberikan informasi yang jelas terhadap suatuiproduk. 
Penelitianiiyang dilakukaniioleh Setyawan (2013), menyatakaniibahwa dengan 
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menggunakan promosi periklanan dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli 
produk. Hizkia (2014), menyatakan periklanan sangat mempengaruhi keputusan 
pembelian sepeda motor Yamaha Mio. 
H1:  Periklanan berpengaruhopositif dan signifikanoterhadap keputusan 
pembelian konsumen. 
Personal selling adalah komunikasi langsung antara penjual dan calon 
pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan. 
Arvinlucy (2012) menyatakan personl selling melibatkan aliran dua arah 
komunikasi antara penjual dan pembeli dengan bertemu langsung untuk 
mempengaruhi keputusan konsumen. Penelitian oleh Ananda dan andrew (2012), 
menyatakan bahwa personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
H2:  Personal selling berpengaruhopositif danosignifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. 
Promosi penjualan adalah rangsangan langsung yang ditujukan kepada 
konsumen untuk melakukan pembelian. Yacob Wandikbo (2013), pada dasarnya 
promosi ditujukan untuk memperkenalkan produk baru, mempertahankan suatu 
produk, dan memperbesar penjualan. Penelitian sebelumnya oleh Erwin (2011), 
menyatakan bauran promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan konsumen di Alfamart. Merky dkk (2013), juga mengemukakan 
promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada freshmart express supermarket wonasa. 
H3: Promosi penjualan berpengaruh positifodan signifikanoterhadap keputusan 
pembelian konsumen. 
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METODE PENELITIAN 
Penelitian iniidilakukan di PT. Karya Pak Oles Tokcer  beralamat Jalan 
Pulau Komodo 38X Denpasar, Bali. Populasi dari penelitian ini adalah konsumen 
dari PT. Karya Pak Oles Tokcer. Sifat populasi dalam penelitian ini adalah tidak 
terbatas, karena jumlah populasi tidak kita ketahui secara pasti (infinite). Sampel 
yangiidipilih sebagaiiiresponden sebanyaki120iiresponden, menggunakanimetode 
purposiveiisampling. Kriteriaiiyangiiditentukan, usiaiiminimal 17itahun, isudah 
pernah membeli produk minyak oles bokashi minimal dua kali dan juga pernah 
mendengar dan melihat iklan dari PT. Karya Pak Oles Tokcer. Sumber data 
penelitian ini adalah bersumber dari sumber sekunderimaupuniprimer, data dalam 
pengumpulaniiidatanyaiiiidilakukan dengan metodeiiikuesioner. Jenisiiiidata 
yangiidigunakan dalamiipenelitian ini adalah dataikuantitatif dan dataikuantitatif 
yangidiolah menggunakaniprogrammspss.15.0 forrWindows.  
Tabel 1. 
Identifikasi dan Indikator Variabel 
 
 
Variabel Sub Variabel Indikator Sumber 
Bazuran 
Promosi 
(X) 
Periklanan (X1) 1. Televisi 
2. Radio 
3. Brosur 
Fandy Tjiptono (2008 : 222-
224) 
Lupiyoadi (2001) 
Personal selling 
(X2) 
4. Door to door selling 
5. Pertemuan penjualan 
 
Ujang Sumarwan (2004: 294-
304) 
Yacobwandikbo  
(2013) 
Gitosudarmo (2008:288) 
Promosi 
Penjualan (X3) 
6. Hadiah 
7. Diskon 
8. Sponsorship 
Fachrudin (2008) 
Keputusan 
Pembelian 
(Y) 
Keputusan 
pembelian (Y) 
1. Kebutuhan 
2. Kepuasan 
3. Harga 
4. Manfaat 
Setyawan, dkk (2013) 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Berdasarkan persepsi responden ditemukan bahwa, sebagian besar 
responden berjenis kelamin laki-laki yaitu sebanyak 78 orang. Pada karakteristik 
usia, sebagian besar responden dalam penelitianiini berumur 37-46 tahun 
sebanyak 45 orang. Berdasarkan kategori pekerjaan didapatkan hasil bahwa 
sebagian besar responden penelitianibekerja sebagai wiraswasta dan karyawan 
swasta, masing-masing sebanyak 35 orang. Dilihat dari kategori pendidikan, 
sebagian besar responden adalah SMA sebanyak 64 orang. Terakhir, berdasarkan 
katagori pendapataniperbulan sebagianibesariresponden berpenghasilan berkisar 
1-3 juta rupiah sebanyak 54 orang. 
Uji validitas menghasilkan nilai korelasi 0,763 hingga 0,919,  dimana nilai 
tersebutiimemiliki nilai koefisien korelasi di atas 0,3 dan hasil ini dinyatakan valid. 
Uji reliabilitas memberikan hasil bahwainilai keseluruhan cronbach’s alphai seluruh 
variabeliberada diatas 0,6 yaitu 0,617 hingga 0,842, dimana hasil ini dinyatakan 
reliabel. Dinyatakan valid dan reliable karena data yang terkumpul dengan data 
sesungguhnya telah sesuai dan konsisten sehingga penelitian dapat dilanjutkan. 
Tabel 2. 
Rekapitulasi Hasil Olahan SPSS Coefficients
-5.4E-016 .061 .000 1.000
.168 .070 .168 2.391 .018
.313 .095 .313 3.300 .001
.389 .092 .389 4.233 .000
(Constant)
Advertesing
Personal selling
Sales promotion
Model
1
B Std. Error
Unstandardized
Coefficients
Beta
Standardized
Coefficients
t Sig.
Dependent Variable: Teknik Audita. 
 
Sumber: Olahan SPSS 
Berdasarkan data pada Tabel 2 dapat dibuat persamaan regresi linier 
sebagai berikut. 
Y = 0,168 (X1) + 0,313 (X2) + 0,389 (X3) + e 
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Memberikan informasi, apabila perusahaan meningkatkan pelaksanaan 
periklanan, personal selling dan promosi penjualan, maka akan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen. 
Hasil ujiinormalitas melaluiianalisisiKolmogoroviSmirnovimenunjukaninilai 
Asymp. Sig (2-tailed) sebesari0,453 > (0,05). Sehinggaidapat disimpulkanibahwa 
dataiterdistribusiidenganinormal. 
Tabeli3. 
HasiliUjiiMultikolinearitas 
No Variabel Nilai tolerance Nilai VIF 
1. 
2. 
3. 
Advertising  
Personal selling 
Sales Promotion  
0,758 
0,418 
0,446 
1,319 
2,393 
2,240 
Sumber: Output SPSS 
Tabeli3 menunjukkanihasil ujiimultikolinearitas dimanaididapat bahwainilai 
toleranceivariabel bebasisebesar 0,416 hingga 0,758 beradaidi atas 0,1 daninilai 
VIFisebesar 1,319 hingga 2,393 beradaidi bawah 10. Jadiidapatidisimpulkan 
bahwaimodel tidakaterdapat gejalaimultikolinearitas.  
Tabel 4. 
HasiliUjiiHeteroskedastisitas 
No Variabel Sig. Keterangan 
1. 
2. 
3. 
Advertising  
Personal selling 
Sales Promotion  
0.390 
0.441 
0.526 
Bebasiheteroskedastisitas. 
Bebasiheteroskedastisitas. 
Bebasiheteroskedastisitas. 
Sumber: Output SPSS 
Tabeli4 menunjukkanihasil uji glesjer dimana didapatihasil bahwaitingkat 
signifikansiitiap variabelibebas di atasi0,05. Sehinggaidapat dikatakanimodel 
regresiipenelitian tidakimengandung adanyaiheteroskedastisitas. 
Uji-Fidigunakan untukimelihat pengaruhivariabeliiadvertising, personal 
selling, salesipromotion terhadap keputusanipembelian secaraisimultan. Sig. F 
sebesari0,000 < 0,05imaka H0iditolak.mIniiberartiovariabeliadvertising, personal 
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selling, salesiiipromotion berpengaruhiiisignifikan pada keputusaniiipembelian 
minyak oles ibokashiidiiPT. KaryaiPakiOlesiTokcer di Denpasar. 
Uji-tidigunakan untuk menguji pengaruhivariabeliiadvertising, personal 
selling, salesipromotion  
Tabel 5. 
Rekapitulasi Hasil Olahan SPSS 
Model t-hitung Sig Keterangan 
Advertising  2,391 0,018 Signifikan 
Personal selling 3,300 0,001 Signifikan 
Sales Promotion  4,233 0,000 Signifikan 
Sumber: Output SPSS 
 
Tabeli5 menunjukaninilai t sig. Variabel iklan sebesari0,018 < (0,05). Hal 
iniiiberarti advertising berpengaruhiipositif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk. Hasil ini berarti bahwa, meningkatnya kegiatan periklanan 
yang dilakukan maka akan  meningkat pula keputusan pembelian minyak oles  
bokashi dari konsumen pada PT. Karya Pak Oles Tokcer di Denpasar. Hasil ini 
mendukung penelitian sebelumnya oleh Keller (2012) yang menyatakan bahwa 
disisi kreatif dari bisnis, iklan di kembangkan dengan berbagai macam tujuan 
untuk memotivasi konsumen dalam memutuskan pembelian produk. Kartika 
(2010) menyatakan, bahwa dengan menggunakan promosi periklanan dapat 
mempengaruhi konsumen untuk membeli produk. 
Tabeli5 menunjukaninilai tisig. Variabel personal selling sebesari0,001 < 
(0,05), haliini berarti personal selling berpengaruhiipositif secaraiparsial terhadap 
variabel keputusan pembelian. Hasil iniiberarti bahwa meningkatnya kegiatan 
personal selling yang dilakukan, maka akan  meningkat pula keputusan pembelian 
minyak oles  bokashi dari konsumen pada PT. Karya Pak Oles Tokcer di 
Denpasar. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya oleh  
Arvinlucy (2012) dan Sofy (2013) yang menyatakan personal selling adalah yang 
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paling efektif dalam membangun keyakinan dan minat konsumen dalam 
memutuskan pembelian. 
Tabeli5 menunjukaninilai tisig. Variabel promosi penjualan sebesar  0,000 < 
0,05, hal ini berartiipromosi penjualan berpengaruhiipositif secaraiparsial 
terhadapovariabel keputusan pembelian. Hasil ini berarti bahwa meningkatnya 
kegiatan promosi penjualan yang dilakukan, maka akan  meningkat pula 
keputusan pembelian minyak oles  bokashi dari konsumen pada PT. Karya Pak 
Oles Tokcer di Denpasar. Hasil ini mendukung penelitian sebelumnya oleh 
Mohammad (2013), mengungkapkan promosi penjualan dapat mempengaruhi 
pelanggan untuk membeli produk secara langsung dan mendorong pembelian 
ulang secara efektif. Rizky (2013), menyatakan promosi penjualan berpengaruh 
signifikan terhadap volume penjualan sepeda motor honda. 
 
SIMPULANiDANiSARAN 
Periklanan mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusanipembelian minyak oles  bokashi pada PT. Karya Pak Oles Tokcer di 
Denpasar. Personal selling mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian minyak oles  bokashi pada PT. Karya Pak Oles Tokcer di 
Denpasar. Promosi penjualan mempunyaiopengaruh yangopositif danosignifikan 
terhadap keputusanipembelian minyak oles  bokashi pada PT. Karya Pak Oles 
Tokcer di Denpasar. 
Saran yang dapat diberikan adalah PT. Pak Oles Tokcer sebaiknya gencar 
mengiklankan produk Pak Oles Tokcer untuk mempengaruhi afeksi, perasaan, 
pengetahuan, makna, kepercayaan, sikap dan citra yang berkaitan dengan produk 
dan merek. PT. Pak Oles Tokcer sebaiknya memperhatikan juga faktor-faktor lain 
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yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, seperti penetapan harga 
yang tepat, memperluas saluran pemasaran, dan meningkatkan mutu pelayanan 
kepada konsumen, sehingga di masa yang akan datang perusahaan mampu 
menghadapi persaingan dengan perusahaan sejenis. PT. Karya Pak Oles Tokcer 
hendaknya meningkatkan kualitas produk yang dihasilkan, sehingga konsumen 
yang memakai produk dari PT. Karya Pak OlesTokcer benar-benar merasakan 
manfaat dari produk yang digunakan. 
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